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内容概要

本书共十章，分别介绍了商务谈判概述，商务谈判的动因、要素与类型，商务谈判心理，商务谈判准
备，商务谈判开局阶段，商务谈判磋商阶段，商务谈判结束及签约阶段，商务谈判沟通，商务谈判礼
仪，国际商务谈判等知识。

为了使读者掌握本书的重点内容，书中的每个章节都有学习目标和引例，每章后都附有案例分析、实
践与实训、思考题，便于检验和巩固所学的知识和技能。

本书可作为高职高专市场营销、国际商务及其他经济管理类专业的教学用书，也可作为经营管理工作
者的参考读物。
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章节摘录

版权页：1.分歧量分歧量即以双方谈判存在的分歧程度作为谈判终结的判数。
首先，从数量上看，如果双方已达成一致的交易条件占据绝大多数，所剩的分歧数量仅占很小一部分
时，就可以判定谈判已进入终结阶段。
因为量变会导致质变，当达到共识的问题数量已经大大超过分歧数量时，谈判性质已经从磋商阶段转
变为终结阶段，或者说成交阶段。
其次，从质量上看，如果交易条件中最关键、最重要的问题都已经达成一致，仅余留一些非实质性的
无关大局的分歧点，那么，就可以判定谈判已进入终结阶段。
谈判中的关键问题常常会起决定性作用，也常常需要耗费大量的时间和精力。
谈判能否成功，主要看关键问题是否已达成共识。
如果仅仅在一些细枝末节的次要问题上达成共识，而关键性问题还存在很大差距，那么是不能判定进
入终结阶段的。
例如，红星橡胶厂与北方轮胎厂在谈判进入终结阶段时，突出了技术费、设备费的分歧，而把培训费
作为让步筹码，可见他们的分歧数量不多。
在讨价还价中，双方又将这几种分歧汇总为一个分歧，即总价。
虽然分歧数只有一个，但价格作为分歧，从质量上来看就是最重要的谈判内容。
双方几经努力，虽有所改善，但终究未能解决该分歧，造成谈判以破裂而终结。
因此可以看出，在关键问题出现分歧时进入终局容易导致谈判的彻底失败。
2.成交线这是以对方认同的交易条件是否进入己方预定的成交线作为谈判终结的判数。
在谈判实务中，谈判者设定的成交线，即追求的谈判目标，分为上、中、下三线。
上线为最理想的条件，是己方的最终谈判目标；中线为相对满意的条件，这种情况下，己方已做出了
一定的让步，但是如果能够成交的话，收获还是不小的；下线为可以接受或者“忍受”的最低条件，
是确保最基本谈判利益的交易底线。
此处讲的成交线是指下线，即己方可以接受的最低交易条件。
因为当谈判条件进入己方成交下线时，从谈判心理和利益保障方面来讲，均有进入终局的必要。
比如当价格已进最低成交线时，较自然的想法就会是再搏一下，以扩大战果，而不会不切实际地再大
干一场，因为这样就有失去已得手的交易的危险。
所以，此时谈判人员一定要考虑及时终结谈判的问题。
合同条件的谈判也是如此，当某个条款的描述已基本表达了己方的想法或要求时，该条款谈判就进入
终结。
假若谈判双方未进入成交线，能否进入终结阶段呢？
这取决于双方尚存的差距。
经过分析、谈判，若该差距可以逾越，则谈判已进入终局。
双方可以通过单方面的努力或双方的共同努力向彼此的成交线靠拢，当准备充足时谈判就可以进入终
结。
若经过谈判，该差距一时难以逾越，则结果有两种：一是谈判破裂，它也是谈判终结的形式；一是继
续谈判，争取找到解决办法，此时谈判离终结还有一段距离。
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编辑推荐

《商务谈判》为21世纪高职高专规划教材·市场营销系列之一。
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